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OZET

Bu makalenin amaci, ilag sektériinde faaliyet gisteren isletmelerde, satis yonetimi
kontrol sistemlerinin, satis eleman isle ilgili yonelimleri ve is algilari iizerindeki
etkisini ve bu faktorlerin de satis elemam performanst iizerindeki etkilerini
incelemektir. Makalenin teorik béliimiinde ortaya atilan hipotezler, Tiirkiye' de
faaliyet gosteren 129 ila¢ firmasinda gorev alan 561 adet satis elemamindan
toplanan verilerle test edilmektedir. Son béliimde ise arastirmada elde edilen genel
sonuglar, satis yoneticileri ve gelecekte yapilacak ¢alismalar icin dneriler yer
almaktadir. Arastirma sonucunda satis elemanlarindan elde edilen verilerle, siirec
bazli kontrol sistemlerinin Ogrenme ydnelimi, performans ydnelimi, ydneticiye
giiven, orgiitsel baghlik, i¢c motivasyon, iy gerilimi ve satis elemant performansi
tizerinde etkili oldugu, ¢ikti bazli kontrol sistemlerinin ise sadece orgiitsel baglilik
tizerinde etkili oldugu bulgusu elde edilmistir. Bunlarin yani sira 6grenme yénelimi,
performans yonelimi, yéneticiye giiven ve odrgiitsel baghligin da satis elemani
performanst tizerinde etkili oldugu bulgusu elde edilmigtir.

Anahtar Kelimeler: Satns Yonetimi Kontrolii, Satis Eleman: Isle Ilgili Yonelimleri,
Isle ligili Algilari, Satis Elemani Performansi

ABSTRACT

The purpose of this study is to examine the effects of sales management control
systems on salesperson job related orientations and job related perceptions and the
effects of these factors on salesperson performance. The hypotheses proposed in this
study are tested using data collected from 561 salespersons in 129 drug firms
operating in Turkey. General findings of the study and suggestions for future studies
are discussed in the final section. Findings indicate that pocess control systems have
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positive effects on learning orientation, performance orientation, supervisee trust,
organizational commitment, intrinsic motivation, job tension and salesperson
performance. Findings also suggest that output control systems have positive effects
only on organizational commitment. Findings also indicate that learning
orientation, performance orientatin, supervisee trust and organizational
commitment have positive effect on salesperson performance.

Keywords: Sales Management Control Systems, Salesperson Job Related
Orientations, Salesperson Job Related Perception, Salesperson Performance

GIRIS

Kontrol sistemi, bir organizasyonun ¢alisanlarint gézleme, yoneltme, degerlendirme
ve licretlendirme prosediirleri dizisidir. Boyle bir sistem, ideal olarak hem firmanmn
hem de ¢alisanin refahini artiracak bir sekilde ¢alisan davranisini etkilemektedir
(Anderson ve Oliver, 1987). Kontrol genellikle temel bir yonetim faaliyeti olarak
bilinir, ancak ge¢miste yOnetim kontrolimiin &nemi, hem yoneticiler hem de
aragtirmacilar tarafindan yaygin olarak kabul edilmis olsa da bu konu pazarlama
literatiirinde az ilgi gormistir (Jaworski, 1988; Merchand, 1988). Stratejik
pazarlamanin hizli biiylimesine ragmen, az sayida yazar, pazar stratejisinin
kontroliinii detayli olarak dikkate almistir (Jaworski, 1988).

Pazarlama kontroliinii inceleyen az sayidaki calisma, pazarlama personelinden ¢ok,
pazarlama maliyetlerinin kontroliine odaklanmistir. Pazarlama personelinin kontrolii
alanina yonelik bu ilgi eksikligi rahatsizlik vericidir. Ciinkii pazarlama birimlerinin
faaliyetlerinin kontrol edilmesinde bireylerin davranmiglarinin kontrolii gereklidir
(Jaworski, 1988). Gegen on yil igerisinde, ¢ogu Orgiitteki daha isbirlik¢i satis
bicimleri iizerindeki Onemin artmasi, satig siireglerinin yonetimi ve koordine
edilmesinde, satis yonetimi kontroliiniin rolii lizerindeki arastirmalar tesvik etmistir
(Baldauf, 2005, s. 7).

Organizasyonun faaliyetlerini yiiriitmesinde 6nemli olan ¢alisan gruplarindan biri
satis gilicidiir (Anderson ve Oliver, 1987). Cogu firma i¢in satis giicli, pazarlama
personeli ve pazarlama biitgesinin 6nemli bir bolimiini olusturdugundan, {ist
kademedeki satis yoneticileri igin satig elemanlarinin ve satis faaliyetlerinin kontrolii
biiyiik 6nem tasimaktadir (Jaworski, 1988).

Bu diisiincelerden yola ¢ikilarak gerceklestirilen elinizdeki ¢alismanin temel amaci,
satig yonetimi kontrol sistemlerinin etkiledigi bir takim satis elemani 6zellikleri ve
bu 6zelliklerin de satig elemani performansina etkilerini ortaya koymaktir.

Satis Yonetimi Kontrol Sistemleri

Anderson ve Oliver (1987)’a gore, satis giicli kontrol sistemi “bir Orgiitiin
calisanlarini gozleme, yonlendirme, degerlendirme ve iicretlendirmede kullanilan
prosediirler dizisi’dir. Genellikle satis gilicii kontrol sistemleri, bir siirecin
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sonucundaki ¢iktilar1 izleyenler (¢ikti kontrolii) ve bireysel asamalar1 izleyenler
(slireg/davranig kontrolii) olmak tizere siniflandirilabilir.

Siire¢ (Davramis) Bazh Kontrol Sistemi: Siire¢ bazli satis yonetimi kontroli,
“faaliyetlerde yiiksek diizeylerde yonetici gézlemi, yonlendirmesi ve miidahalesi ve
genellikle satis personelinin is girdilerine odaklanan siibjektif ve daha karmasik
performans degerlendirme ydntemleri” olarak nitelendirilmektedir. Siire¢ bazli
kontrol sistemlerinin altinda faaliyet gosteren satis elemanlari, tesvikli 6demeye
kiyasla daha yiiksek oranda sabit maagla iicretlendirilmektedir. Bu kontrol
sistemlerinde satig elemanlar1 daha yakindan izlenir, nemli diizeyde yonlendirmeye
maruz kalir, siibjektif ve daha karmasik Slglimlerle girdi bazinda degerlendirilir ve
daha yiiksek oranda sabit iicretle 6diillendirilir (Anderson ve Oliver, 1987).

Siire¢ bazli kontrol sistemleri, ¢iktilardan ¢ok satis siirecine isaret etmektedir. Bu
sistemlerde satis elemanlari, kendileri basar1 Olgiiti olmayan ancak satis
performansiyla sonuglanabilecek bir takim faktorlere gore degerlendirilebilmekte ve
ticretlendirilebilmektedir. Cana yakinlik (gekicilik), {irlin bilgisi, sunus kalitesi, satisi
kapatma yetenegi, hizmet gerceklestirme, aktif hesap sayisi, yapilan goriisme sayisi
ve ¢aligilan giinler gibi faktorler yaygin 6rneklerdir (Anderson ve Oliver, 1987).

Siire¢ bazli kontrol sistemlerinde:
* Satis elemanlarinin faaliyetleri ve sonuglar1 6nemli diizeyde gozlenir,

* Satis elemanlarinin faaliyetlerinde yonetimin yonlendirme ve miidahalesi yiiksek
diizeylerdedir,

» Satis giiciinii degerlendirmek ve iicretlendirmek igin satis ciktilarindan ziyade
biiyiik 6l¢iide (1) satis elemaninin satig gorevine getirdikleri (6rnegin, yetenek, iiriin
bilgisi), (2) faaliyetleri (6rnegin, telefon goriismelerinin sayisi), ve (3) satis
stratejilerine dayanan siibjektif ve daha karmagik yontemler kullanilmaktadir.

Cikt1 Bazhi Kontrol Sistemi: Cikt1 bazli kontrol sistemi, satis elemanlarimin kendi
stratejilerini  kullanarak kendi yontemleriyle sonuglar elde etmek icin yalniz
birakildig1 bir pazar sézlesme diizenlemesini yakina getirmektedir. Satis elemanlari,
sonuglara (girdiler ya da davranislar) nasil ulastiklar1 konusunda degil, ancak elde
ettikleri sonuglar (g¢iktilar) konusunda sorumlu tutulmaktadir. Bdyle bir sistem
altinda pazaryerinin goriinmez eli satis elemanlarini basarili olmaya zorlamaktadir
ve faaliyetlerini yonlendirmektedir (Anderson ve Oliver, 1987).

Cikt1 bazli kontrol sistemlerinde satis elemanlar1 daha az siklikla izlenir, diisiik
diizeyde yonlendirmeye maruz kalir, objektif ve basit yontemlerle ¢ikti Slglimleriyle
degerlendirilir ve daha yiiksek oranda tesvik edici (degisken) iicretle odiillendirilir.
Cikt1 bazli kontrol altinda satis elemaninin tesvik 6demesi (komisyon ya da prim)
toplam icretin temel bolimiini olusturmaktadir ve yoneticinin gdzleme,
yonlendirme ve degerlendirme faaliyetleri olduk¢a smirli diizeydedir. Bu kontrol
sistemi, satig personelinin performansindan sorumlu tutuldugu, ancak basarmak igin
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yontemleri segmekte serbest oldugu bir liberal yonetimdir (Anderson and Oliver,
1987).

Cikt1 bazl bir kontrol sisteminde:
* Satis elemanlarinin yonetim tarafindan nispeten daha az izlenmesi gereklidir,

* Satis elemanlarint yonetmek icin nispeten az yonetimsel yonlendirme ya da ¢aba
gereklidir ve

« Satig giiciinii degerlendirmek ve ticretlendirmek igin satig elemanlarinin sonuglara
ulasmak i¢in kullandigi metotlarin Slglimiinden ziyade, dogru, objektif sonug
(¢iktilar) 6lgtimleri kullanilmaktadir.

Satis Elemam isle ilgili Yonelimleri

Ogrenme Yonelimi: Ogrenme yonelimi, hem duragan bir kisisel 6zellik hem de
kosulsal faktorlerden etkilenebilen bir durum olarak goriilmektedir. Ogrenme
yonelimi olan satis elemanlari, satis yetenek ve becerilerini siirekli olarak
gelistirmek konusunda giiglii bir istege sahiptirler; onlar basar1 kosullarini,
yeteneklerini gelistirme firsatlar1 olarak goriirler (McFarland, 2003).

Performans Yonelimi: Performans hedef yonelimi olan bireyler, diger 6nemli
bireylerden mevcut yetenek ve performanslarma iliskin olumlu degerlendirmeler
elde etme ile ilgilidirler. Ayrica basar1 ya da basarisizligi sabit bir varlik (verilmis ve
degismez olan) olduguna inandiklari, yetenek diizeyine baglanma egilimi
gostermektedirler. Bu bireyler, diisiik ciktilar ve bunun sonucundaki yetenek ve
performanslarma iliskin olumsuz degerlendirmeler korkusuyla, yeni yaklasimlari
denemeye isteksizdirler. Bu bireyler, miicadele gerektiren kosullardan kaginirlar
(Coad, 1999). Performans yonelimi olan satis elemanlari, iyi performans ortaya
koymak {iizerinde odaklanirlar, ¢linkii iyi performansi, diger kisilerden (6rnegin
yoneticiler) digsal 6diiller elde etme araci olarak goriirler (Kohli vd., 1998).

Satis Elemam Is Algilar

Yoneticiye Giiven: Yoneticiye giiven, yoneticinin satis elemania olan duygusal
bagi ya da bagliligina ima etmektedir (Atuahene — Gima ve Li, 2002). Bir 6rgiitte,
calisanlarin yoneticilerine olan giivenleri, yoneticinin teknik ve kavrayabilme
yetenegine, dogruluk ve diiriistliigiine, yaptigi islerdeki basarisi ve kararlarindaki
isabet derecesine bagl olmaktadir. Bu da ¢alisanlarin yoneticiye olan giivenlerini
etkilemektedir (Zaheer, vd., 1998).

Orgiitsel Baghhk: Orgiitsel bagllik, literatirde genel olarak “belirli bir orgiitiin
iiyesi olarak kalmaya yonelik giiclii bir istek”; “Orgiit adina yiiksek diizeyli ¢aba
gosterme istegi” ve “orgiitiin degerlerine ve hedeflerine inanilmasi, benimsenmesi”
bigiminde tanimlanmaktadir (Mowday vd., 1979). Yiiksek diizeyde bagli olan
calisanlar, orgiitiin hedeflerini igsellestirmis ve oOrgiitiin iyiligi icin kendilerini
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adamiglardir. Satis elemanlariin orgiite bagliligi, onlarin orgiite olan sadakatlerinin
glicliliigiine isaret etmektedir (Agarwal, 1999).

¢ Motivasyon: I¢ motivasyon, bireyin iyi performans gdstermesinin sonucu olarak
siibjektif duygularla motive olma derecesidir (Duxbury vd., 1996). Ozellikle i¢sel
olarak motive olan satis elemanlar1, kendilerini kiskirtan faaliyetlerle mesgul olmaya
odaklanirlar. Aslinda onlarin, kendilerine i¢sel kaynakli (daha iist siradaki) ddiiller
elde etmelerine izin veren ugraslar1 aramalart muhtemeldir. Boyle yapmak, onlarin
rutin olmayan gorevleri ya da standartlar1 asan olagandigt sorumluluklar1 yerine
getirmelerini gerektirebilir. Boyle satig elemanlar1 daha st diizeydeki odiilleri elde
etmeyi istedikleri i¢in istege bagli ¢aba kolaylikla ortaya ¢ikar.

is Gerilimi: Is gerilimi, bireyin isle ilgili konularda psikolojik olarak rahatsiz olma
derecesidir. Bu durum, rol catigmasmin varligindan ya da rol acikligmin
olmamasindan kaynaklanabilir. Uzun siireli ve yiiksek diizeydeki is gerilimi,
calisanlarda ¢esitli fonksiyonel olmayan tepkilere yol agabilir (Kelly ve Hise, 1980).
Yiiksek diizeyde is gerilimi yasayan ¢alisanlar, 6rgiitsel hedeflere ulagma olasiligini
azaltabilecek savunmaci davraniglarda bulunabilirler(Lau ve Tan, 2006).

Satis Elemanm1 Performansi

Satis elemani performansi, satis elemani faaliyetlerinin satis 6rgiitiiniin etkinligine
olan katkisina dayanarak degerlendirilmesi olarak tanimlanmaktadir (Churchill,
1985). Satis elemani performansinin degerlendirilmesi, satis giicli yonetiminde kritik
ve temel bir konudur. Performans degerlendirme konusunun, hem etkin kontrol i¢in
bilgi ihtiyaci (satis elemanimin isine son verme, terfi ettirme ve iicretlendirmeye
iliskin kararlar1 desteklemede), hem de satis elemani performansini ve satig orgiitii
etkinligini artirmak i¢in karar vermeyi hizlandirmada temel olmak iizere yonetimin
ihtiyacit olarak 6neminin alt1 ¢izilmistir (Piercy vd., 1996).

Arastirma Metodu
Arastirmanin Amaci ve Hipotezler

Bu arastirmanin amaci, ilag sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerde, satis yonetimi
kontrol sistemlerinin, satig elemaninin isle ilgili yonelimleri ve is algilar1 {izerindeki
etkisini ve bu faktorlerin satis elemani performansina etkisini tanimlayan bir modeli
ortaya koymak ve test etmektir. One siiriilen modelde, satis ydnetimi kontrol
uygulamalarinin tiiri, satis elemanlarmim isle ilgili yonelimleri ile is algilarini
etkilemektedir. Daha genis olarak ifade edilirse, satis yonetimi kontrol sistemlerinin
stire¢ (davranis) bazli ya da ¢ikti bazli olmalari durumunda satis elemanlarinin isle
ilgili yonelimleri (6grenme ve performans yonelimi) ile satis elemanlarinin is
algilarinin (yOneticiye giiven, oOrgiitsel baglilik, i¢ motivasyon ve is gerilimi)
degistigini iceren bir model ortaya konulmus ve test edilmistir. Literatiirdeki
aragtirmalar dogrultusunda kullanilacak olan model Sekil 1’de gosterilmistir.
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Sekil 3.1 Arastirmanin Genel Modeli

Satis Yonetimi Satis ?;:::;l:lll es:? Tigiti
Kontrolii e Ogrenme Y6nelimi
Siireg (Davrants) e Performans Yonelimi
Bazli Kontrol » Satis
. —> Eleman:
i Satis Elemam Is Algllarl Performansi
Cikti Bazl e Yoneticiye Giiven
Kontrol o Orgiitsel Baglihik A
e ic Motivasyon
o Is Gerilimi

Yetenek yonelimi kavrami, davranig kontrolii kavramina dayanmaktadir.
(Challagalla ve Shervani, 1996). Yetenck yonelimi olan bir yonetici, daha gok bir
ko gibidir ve satis elemanlarmin beceri ve yeteneklerinin (6rnegin goriisme
becerileri, satis kapatma becerileri) gelistirilmesi iizerine odaklanmaktadir. Satig
elemanlari, gegmiste neden basarili olamadiklarini &grendiklerinde, ilgileri satig
gorevinin icerigine ¢ekilmis olur. Ayrica yoneticiler, satis elemanlarina 6rnegin nasil
daha iyi goriisme ya da daha iistiin bir sunum yapacaklarini anlamalarina yardimci
olarak, onlarin yeteneklerini gelistirmelerini saglayabilirler. Beceri ve yetenekler
tizerinde odaklanmak, satis elemanlarmin siiregsel bilgilerini artirmakta, boylelikle
onlarin bir isi yerine getirmek icin daha iyi yollar1 6grenmelerini saglamakta ve bu
konuda onlar1 motive etmektedir. Daha fazla is ilgisi, daha yiiksek i¢c motivasyon ve
satig gorevinin igerigine odaklanmanin, satis elemanlarmm 6grenme yonelimini
artirmast olasidir (Kohli vd., 1998). Stathakopoulos (1996) uygulamali ¢alismasinda,
siiregc bazli kontroliin, satis elemanlarmm daha iyi is yapma yoOntemlerini
6grenmelerini sagladigini ortaya koymustur. Kohli ve arkadaslart da (1998), siireg
kontrolii kavramma dayanan yetenek yoneliminin, 6grenme yonelimi ile pozitif
yonde iliskili olduguna dair uygulamali destek ortaya koymustur.

Yonetsel nihai- sonuglar yonelimi, ¢ikti kontrolii kavramma dayanmaktadir
(Challagalla ve Shervani, 1996). Nihai- sonuglar yo6nelimi olan yoneticiler, ilgilerini
satis ve pazar paylarmi hedefleme, bunlarin elde edilmesini izleme ve nihai
sonuglara iligskin geribildirim saglamaya odaklanmaktadir. Bu yoneticilerin tiim
ilgisi (hedef belirleme, gézlem yapma ve geribildirim), nihai sonuglar iizerindedir.
Yoneticiler nihai sonuglara 6énem verdiginde, bu sonuglar1 elde etmek icin gerekli
olan satig stratejileri ve ¢aba diizeyini belirlemeyi satis elemanlarina birakirlar
(Oliver ve Anderson, 1994; Kohli vd., 1998). Boyle bir yonetim, satis elemanina

168



Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani1 Ozelliklerine ve Performansina
Etkileri Uzerine Bir Saha Arastirmast

arzu edilen sonuglara neden ulasildigi ya da ulagilamadigi konusunda az bilgi saglar
(Kohli vd., 1998). Kohli ve arkadaslar1 (1998) uygulamali ¢alismalarinda, ¢ikti
kontrolii kavramina dayanan ydnetsel nihai sonuglarla, 6grenme yoneliminin pozitif
yonde iligkili oldugunu ortaya koymustur.

Satis elemanlarina beceri ve yeteneklerini gelistirmek igin rehberlik etme,
yoneticilerin satis elemanlarinin  yeteneklerini degerlendirmek i¢in zaman
ayirmalarini ve ¢aba gdstermelerini gerektirmektedir. Bu sekilde zaman ayirma ve
caba gosterme, yoneticilerin satig elemanlarinin bireysel olarak giiglii ve zayif
yonlerinin farkinda olmasini ve onlara yararli tavsiyeler, bilgi ve ipuglari
sunmalarmi saglar. Bu etkilesimin, satig elemanlarinin yoneticilerince saptanan
kriterler lizerinde iyi performans ortaya koymalarmi tegvik etmesi ve yoneticilerinin
degerlendirmelerine iliskin duyarhiliklarim1 artirmasi muhtemeldir. Boylelikle de
satis elemanlarmin performans yonelimi artacaktir. Performans yonelimi olan satig
elemanlar1 iyi performansi, 6nemli diger bireylerden dis ddiiller elde etmenin bir
arac1 olarak goriirler. Bu kisiler ayn1 zamanda, yetenekli olarak degerlendirmekle
ilgilidirler ve basarili performans: yeteneklerinin bir kanit1 olarak goriirler.
Yoneticiler, nihai -—sonuglar yonelimini benimsediginde, satis elemanlarmni
degerlendirmeleri nihai- sonug hedeflerinin elde edilmesine bagli olmaktadir. Ayrica
yonetim, nihai sonuglara daha fazla 6nem verdikge, satis elemanlar1 nihai sonuglarin
elde edilmesini yeterliklerinin sinanmasi olarak gérmeleri daha olasidir. Bu durum
da daha yiiksek performans yonelimine yol acacaktir (Kohli vd., 1998). Kohli ve
arkadaslar1 (1998) uygulamali ¢alismalarinda, ¢ikti kontrolii kavramina dayanan
yonetsel nihai sonuglarla, performans yoneliminin pozitif yonde iliskili oldugunu
ortaya koymustur. Bu kapsamda, isletmelerin satis yonetimi kontrol uygulamalart ile
satis elemaninimn igle ilgili yonelimleri arasindaki iliskilere yonelik olarak ileri
stiriilen hipotezler sunlardir:

H;: Siire¢ bazli kontrol 6grenme yonelimini pozitif yonde etkilemektedir.
H,: Cikt1 bazli kontrol 6grenme yonelimini pozitif yonde etkilemektedir.
Hjs: Siireg bazli kontrol performans yénelimini pozitif yonde etkilemektedir.
H,: Cikt1 bazli kontrol performans yonelimini pozitif yonde etkilemektedir.

Satis elemanlarina, gorevlerini yerine getirmede Onemli diizeyde ozerklik ve
bagimsizlik verildigi ve elde ettikleri ¢iktiya gore iicret verildiginden, ¢ikti kontrolii
satis elemanlarin1 yonetmede “ bir elini ¢ekme yaklagimmi” temsil etmektedir.
Boylece c¢ikti kontrolii, satis elemanina &nemli diizeyde performans riski
kaydirmaktadir. Ciinkii ¢ikti, satis elemaninin kontrolii disindaki c¢evresel ve sirket
faktorlerinden etkilenebilmektedir (Oliver ve Anderson, 1994). Cikt1 kontrolii, satis
elemaninin performans riskini artirarak, yoneticinin satig elemanina yonelik ilgi ve
destek eksikligine iliskin negatif bir isaret géndermektedir. Yoneticiler, finansal ve
sayisal olgtimlere agirlikli olarak giivendiginde, calisanlar artan diizeyde gerilim
gosterme egiliminde olmakta ve yoneticileriyle daha zayif iliskiler algilamaktadir
(Atuahene- Gima ve Li, 2002).

169



Selim Said EREN

Cikt1 kontroliiniin zidd1 olarak siire¢ kontrolii, elde edilen ¢iktilar dikkate
alinmaksizin siire¢ gereklilikleri karsilandigr siirece, satis elemaninin &diilleri elde
etmesini temin etmektedir. Bu nedenle siire¢ kontrolii, ¢ikt1 iiretme baskismi
azaltmaktadir, ciinkii satis elemanindan ziyade orgiit, performans riskinin bilyiik bir
boliimiinii tistlenmektedir. Sonug olarak siire¢ kontrolii, 6zerkligi ve kisisel kontroli
sinirlandirabilse de, ¢iktt kontroliinden farkli olarak, yoneticinin satig elemanina
yonelik ilgi, 6zen ve destegine iliskin pozitif isaret géndermektedir (Atuahene-
Gima ve Li, 2002). Oliver ve Anderson (1994) uygulamali ¢aligmalarinda, satis
elemanlarmin siire¢ kontroliinii kullanan yoneticilere baglilik ve minnet duydugunu,
¢iinkii bu kontroliin onlara besleyici bir ortam ve azaltilmis performans riski
sagladigini ileri siirmektedir. Atuahene-Li ve Gima (2002) ¢alismalarinda, siire¢
bazli kontrollerin yoneticiye giiven iizerinde pozitif bir etkiye sahip olduguna iliskin
uygulamali destek sunmustur.

Anderson ve Oliver (1987); Cravens ve arkadaslar1 (1993); Oliver ve Anderson
(1994) uygulamali ¢alismalarinda, siire¢ bazli ve ¢ikti bazli kontrol sistemlerinin,
satis elemanlarinin orgiitsel bagliligini pozitif yonde etkiledigini, siire¢ bazli satis
yonetimi kontrol sisteminde, satis personelinin kendisini satis organizasyonuyla
daha fazla Ozdeslestirdigi ve organizasyona daha fazla baglilik hissettigi
belirtmektedir.

Kontrol sistemi, satis personelinin hem motivasyon diizeyini, hem de yoniini
etkileyecektir. Siire¢ bazli kontrol sistemleri satiga yonelik dogrudan baskiy ortadan
kaldirir, uzun vadeli bakis agilarimi o&diillendirir ve i¢ motivasyonu yiikseltir
(Anderson ve Oliver, 1987). Anderson ve Oliver (1987); Cravens ve arkadaslari
(1993); Oliver ve Anderson (1994); Stathakopoulos (1996); Baldauf ve arkadaslar
(2002) calismalarinda, siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin i¢ motivasyon iizerinde
pozitif yonde etkili oldugunu, siire¢ bazli kontrol sisteminde, satis elemanlarinin ig
motivasyonunun daha fazla oldugunu, ¢ikti bazli kontrol sisteminde ise, daha az
olduguna iligkin uygulamali destek sunmaktadir.

Satis yonetimi kontrol sistemleri, yonetim i¢in pozitif ciktilar {iretmek igin
uygulansa da, kullanimda olan kontrollerden negatif ¢iktilar da dogabilir.
Uygulamada olan kontrollerin negatif sonuglarina isaret eden az sayida ¢alisma
bulunmaktadir. Resmi kontroller (siire¢ ve ¢ikti bazli kontroller) ile is gerilimi
arasindaki iliskilerle ilgili ¢esitli aragtirmalar, kati ¢ikti bazli kontrol sistemlerinin
(6rnegin, biitceyle ilgili performans Slglimleri) artan is gerilimi ile iliskili oldugunu
gostermistir. Siireg bazli kontroller uygulandiginda yoneticiler, yerine getirilmesi
gereken gorevlerin yapisint ve nasil yerine getirilecegini dikte etmektedir. Bu
sekilde davranarak is stresi ve gerilimini azaltmaktadir (Jaworski ve Mclnnis, 1989).
Cikt1 bazli kontrol ile is gerilimi arasindaki iligskiye bakildiginda, ¢ikti kontrolii is
gerilimini artirabilmektedir, c¢iinkii ¢ikti bazli kontrol, bireyin tiim ¢abalarmna
ragmen, elde edilemeyebilecek olan nihai ¢iktilara ulasilmasina 6nem vermektedir
(Challagalla, 1997). Bu kapsamda, igletmelerin satig yonetimi kontrol uygulamalar
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ile satig elemanin isle ilgili algilar1 arasindaki iliskilere yonelik olarak ileri siiriilen
hipotezler sunlardir:

Hs: Siireg bazli kontrol yoneticiye giivenini pozitif yonde etkilemektedir.
He: Cikt1 bazli kontrol yoneticiye giivenini negatif yonde etkilemektedir.
H;: Siireg bazli kontrol 6rgiitsel baglilig1 pozitif yonde etkilemektedir.
Hg: Cikt1 bazli kontrol orgiitsel bagliligi pozitif yonde etkilemektedir.
Hg: Siireg bazli kontrol i¢ motivasyonu pozitif yonde etkilemektedir.
Hio: Cikt1 bazli kontrol i¢ motivasyonunu pozitif yonde etkilemektedir.
Ha;: Siireg bazh kontrol i gerilimini negatif yonde etkilemektedir.

Hiz: Cikt1 bazli kontrol is gerilimini pozitif yonde etkilemektedir.

Satis yonetimi kontrol sisteminin amaci, arzu edilen Orgiitsel hedeflerin elde
edilmesini saglamaktir. Iki tiir yonetim kontroliiniin (siire¢ bazli ve cikt1 bazh
kontrol), performans ve tatmin gibi dnemli is sonuglarini etkiledigi ileri stiriilmiistiir
(Challagalla vd., 1996). Siire¢ bazli ya da ¢ikti bazli kontrole 6nem vermelerine
bagli olarak, satis yoneticilerinin faaliyetlerinin satig giicii ve performansi lizerinde
etkisi vardir (Barker, 1999).

Siire¢ bazli kontrolii uygulayan satis yoneticilerinin, goézleme ve ydnlendirme
faaliyetleriyle daha fazla ilgilenmeleri, satis elemanlarini satig sonuglarindan daha
stibjektif ve karmasik dlciimlerle degerlendirmeleri ve daha yiiksek diizeylerde sabit
ticret kullanmalar1 beklenir. Siire¢ bazli kontrol ile satis elemani performansi
arasinda pozitif iliski olduguna dair kavramsal ve uygulamali destek mevcuttur
(Anderson ve Oliver, 1987; Cravens vd., 1993; Oliver ve Anderson, 1994; Baldauf
vd., 2001). Satig yoneticilerinin davranis kontrol igbirlik¢i ve destekleyici gabalari,
satig eleman1 davranis performansini tegvik edecektir (Baldauf vd., 2001). Cravens
ve arkadasglar1 (1993) da uygulamali ¢calismalarinda, satis yonetimi kontrolii ile satis
eleman1 performansi arasinda 6nemli diizeyde dogrudan iliski oldugunu, siire¢c bazl
satig giicii kontrol sisteminde, satig gilicliniin performansinin ¢ikti bazli kontrol
sistemine gore daha yiiksek oldugunu ifade etmektedir. Bu kapsamda, isletmelerin
satig yonetimi kontrol sistemleri ile satig eleman1 performansi arasindaki iligkilere
yonelik olarak ileri siiriilen hipotez su sekildedir:

Hys: Siire¢ bazli kontrol, satig elemani performansimi pozitif yonde etkilemektedir.
Hi4: Cikt1 bazli kontrol, satis elemani performansini pozitif yonde etkilemektedir.

Ogrenme yoneliminin, ¢esitli nedenlerden dolayr performansa yol agmasi
beklenmektedir. Ogrenme yonelimi olan satis elemanlarmin, satis becerileri ve
bilgilerini gelistirmeye yardim edecek, boylelikle de daha iistiin performansa yol
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acacak kisisel diizenlemeye dayali stratejileri (6rnegin, ¢oziim odakli kendi kendini
yonlendirme, bireysel kontroller) kullanmalar1 beklenir (Kohli vd., 1998). Ayrica
o6grenme yoneliminin, muhtemelen satig elemanlarmin iglerini sevdikleri i¢in onlar1
daha ¢ok calismaya tesvik etmesi, bdylelikle de daha yiiksek performansa yol
acgtigina iliskin uygulamali kanit mevcuttur. Buna ilave olarak, 6grenme yonelimli
satis elemanlari, tepkilerini satis kosullarina uyarlama egilimi gostermekte ve bu
nedenle daha yiiksek diizeylerde performans ortaya koymaktadir (Sujan vd., 1994).

Performans yonelimi olan satis elemanlari, diger bireylerden ddiil ve / veya takdir
elde etmenin aract olarak iyi performans gésterme {izerine odaklanmaktadir. Bunlar
performanslarini, siirekli olarak yonetsel beklentiler ve calisma arkadaslarinin
performanslar1 ile kiyaslarlar. Bu bireylerin, diger bireylerden takdir gérme
isteklerinin, onlar1 islerinde daha fazla ¢aba gostermeye tesvik ettigi tahmin
edilmektedir. Bu da daha yiiksek performansa yol agmaktadir. Sujan ve arkadaslari
(1994) tarafindan ortaya konulan uygulamali kanit da bu argiimani desteklemektedir.
Kohli ve arkadaslar1 da (1998) uygulamali ¢aligsmalarinda, performans yoneliminin,
satis eleman1 performansi ile pozitif yonde iliskili oldugunu ortaya koymustur. Bu
kapsamda, satis elemani isle ilgili yonelimleri ile satis elemani performansi
arasindaki iligkilere yonelik olarak ileri siiriilen hipotezler sunlardir:

His: Ogrenme yonelimi, satis elemani performansini pozitif yonde etkilemektedir.
Hye:Performans y6nelimi, satis elemani performansini pozitif yonde etkilemektedir.

Yoneticiye giiven, satig elemani performansiyla cesitli nedenlerden dolayr pozitif
yonde iliskilidir. Birinci olarak, yoneticisine giivenen bir satis elemani adaletli
muamele gorecegine ve adil ddiiller alacagina inanmaktadir. Boylelikle yoneticiye
giiven, satig elemaninin isini yerine getirmedeki bagliligin1 artirir. ikinci olarak, satis
performansini artirmak i¢in ydnetici, satis elemanina tavsiyelerde bulunmali ve ona
ulagmasi i¢in performans hedefleri belirlemelidir. Yoneticiye giivenin, satig
elemaninin yoneticinin tavsiye ve hedeflerini kabuliinii artirmasi ve bdylelikle onun
daha fazla galigmast i¢in harekete gecirmesi olasidir (Atuahene- Gima ve Li, 2002).
Atuahene ve arkadaslar1 (2002) calismalarinda, yoneticiye giivenin satis elemant
performansmni olumlu yonde etkiledigine iligkin uygulamali destek sunmustur.
Cesitli  satis eleman1 nitelikleri, satis elemani performansinin  6nemli
onciillerindendir (Baldauf vd., 2002). Piercy ve arkadaslari (1996) uygulamali
calismalarinda, orgiitsel baglilik ile satig elemani performansi arasinda pozitif bir
iliski ortaya koymustur. Satis elemanlarmin nitelikleri kapsamidaki motivasyon,
satig giiciiniin performansmi etkilemektedir (Barker, 1999). Ayrica, Baldauf ve
arkadaslar1 (2002) calismalarinda, i¢ motivasyon ile satig elemani performansi
arasinda anlamli bir iliski olduguna dair uygulamali kanit sunmustur. Pool (2000),
uygulamali ¢alismasinda, yiiksek diizeylerde is geriliminin is performansi diizeyini
diistirecegine iliskin giiclii bir destek sunmaktadir. Hochwarter ve arkadaslari (2007)
da, is gerilimi ile is performansi arasinda negatif bir iliski olduguna dair uygulamali
destek sunmaktadir. Bu kapsamda, satis elemani is algilart ile satis elemani
performanst arasindaki iligkilere yonelik olarak ileri siiriilen hipotezler sunlardir:
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Hi7: Yoneticiye giiven, satig elemant performansini pozitif yonde etkilemektedir.

His: Satis elemanimimn orgiitsel bagliligi, satis eleman1 performansimi pozitif yonde
etkilemektedir.

Hie: Satis elemaninin i¢ motivasyonu, satis elemani performansini pozitif yonde
etkilemektedir.

Hyo: Satis elemanmin is gerilimi, satis elemani performansmi negatif yonde
etkilemektedir.

Kullanilan (")lg:ekler

Anketteki Olceklerin olusturulmasi igin genis bir literatlir arastirmast yapilmistir.
Yapilan bu literatiir taramasi sirasinda kullanilan kaynaklarm giincel olmasina ve
uluslararas1 alanda genel kabul gdrmiis olmasina dikkat edilmistir. Sectigimiz
Olgekler gecerlilik ve giivenilirlikleri daha onceki caligmalarda onaylanmis
sorulardan olusturulmustur. Arastirmada uygulanan sorularin cevaplandirilmasinda
5°1i Likert 6lgegi kullanilmigtir. Aragtirmanin temel degiskenleri ile ilgili 6lgeklerde
1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3-Kararsizim, 4-Katiliyorum, 5-
Kesinlikle Katiliyorum segeneklerini temsil etmektedir.

Siire¢ Bazh Kontrol Olgegine iliskin Olgiimler: Arastirmada siireg bazli kontrolii
6lgmek igin literatiirdeki gesitli caligmalarda kullanilan, Jaworski ve McInnes (1989)
tarafindan gelistirilmis ve 4 sorudan olusan 6lgek kullanilmistir.

Cikt1 Bazh Kontrol Olgegine iliskin Olgiimler: Cikt1 bazli kontrolii 6lgmek igin,
Jaworski ve Mclnnes (1989) tarafindan gelistirilmis sorular kullanilmistir.
Kullanilan 6lgek toplam 5 sorudan olugsmaktadir.

Ogrenme Yonelimi Olcegine Iliskin Olgiimler: Satis elemanlarmin 6grenme
yonelimini 6lgmek i¢in Sujan, Weitz, ve Kumar (1994) tarafindan gelistirilmis ve 9
sorudan olusmus 6l¢ek kullanilmistir.

Performans Yénelimi Olcegine Iliskin Olciimler: Satis elemanlarinim performans
yonelimini 6lgmek i¢in Sujan, Weitz, ve Kumar (1994) tarafindan gelistirilmis
toplam 6 sorudan olusan dl¢ek kullanilmigtir.

Yoneticiye Giiven Olcegine Iliskin Olciimler: Yoneticiye duyulan giiveni dlgmek
icin McAllister (1995) tarafindan gelistirilmis ve 5 sorudan olusan Olgek
kullanilmustir.

Orgiitsel Baghlik Olcegine Iliskin Olciimler: Orgiitsel bagliligi Slgmek igin

Porter, Steers, Mowday ve Boulian (1974) tarafindan gelistirilmis 6lgek
kullanilmstir. Olgek toplam 8 sorudan olusmaktadir.
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i¢c Motivasyon Olgegine iliskin Olgiimler: i¢ motivasyonu 6lgmek igin Oliver ve
Anderson (1994) tarafindan gelistirilmis olan ve 6 sorudan olusmus OoOlgek
kullanilmustir.

Is Gerilimi Olcegine iliskin Olgiimler: is gerilimini 6lgmek igin Jaworski ve
Mclnnis (1989) tarafindan gelistirilmis 6lgek kullanilmistir. Olg¢ek toplam 3 sorudan
olusmaktadir.

Satis Elemam Performansina iliskin Olgiimler: Kisisel degerlendirmeye dayali
performans Ol¢limlerinin kullanimi, satis yonetimi literatiiriinde siklikla ortaya
konan bir sorundur. Churchill vd. (1985), bu alandaki 116 makaleye iligkin meta
analize dayanarak, kisisel degerlendirmeli dl¢iimlerin bulgularda yukariya dogru bir
Onyargl yaratmadigl sonucuna varmistir. Arastirmada satis elemanlarmin satis
performansimi 6lgmek i¢in Behrman ve Perreault (1982) tarafindan gelistirilmis ve 6
sorudan olusmus 6l¢ek kullanilmistir.

Ornekleme ve Veri Toplama

Bu makalenin konusu olan arastirma i¢in ana kiitle olarak Tiirkiye’de faaliyet
gosteren ilag sektoriinde satis giiciinde gorev alan satig elemanlari secilmistir. Veri
toplama yontemi olarak anket yontemi kullanilmistir. Oncelikle isletmelerle telefon
baglantist kurularak aragtirma ile ilgili genel bir bilgi verilerek randevu talep
edilmistir. Fiziksel olarak ulagilmasi miimkiin olan satis elemanlariyla yiiz yiize
goriisme ile digerlerinden ise kargo, posta, faks ve e- mail ile doldurulmus anketlerin
elimize ulasmasi saglanmistir. Veri toplama uygulamasi Subat 2007- Mayis 2007
araliginda gergeklesmistir. Bu dénem igerisinde ana kiitleyi olusturan 129 isletmeye
1’er adet anket formu goénderilmis ve satig giiciinde gorev alan 10 satis elemaniyla
bu anketlerin doldurulmasi istenmistir. Sonucta 58 isletmeden degerlendirmeye
uygun 561 anket elde edilmistir. Bu da isletme bazinda %45°lik, satis elemani
bazinda da %43.5’lik bir geri doniis oranina karsilik gelmektedir. Verilerin
analizinde, SPSS 12.0 paket programi kullanilmistir. Analizler; faktor analizi,
giivenilirlik testleri, degiskenlerin ortalamalar1 ve standart sapmalarmi da igeren
degiskenler arasindaki birebir iligkiyi gosteren korelasyon analizi ve arastirma
hipotezlerinin test edilmesi i¢in uygulanan regresyon analizlerinden olusmaktadir.

Analiz ve Bulgular

Anketi olusturan Likert tipi toplam 52 soru kesifsel faktor analizine tabi tutulmus, en
uygun faktor yapisina Varimax doniisiimil ile ulasilmis, bu yapiy1 elde etmek icin ise
10 ifadenin disarida birakilmasi gerekli olmustur. Faktor analizi sonucunda toplam 9
faktor ortaya ¢ikmig olup, bu faktérler ile agiklanan toplam varyans %64.568dir.
Tablo1’de faktér yiikleri biiylikten kiigige dogru siralanmis, yalnizca ifadelerin
yiiklendigi faktorlere iliskin yiikler gosterilmistir.
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Tablo 1: Kesifsel Faktor Analizi ve Faktor Yiikleri

FL | F2 | F3 | F4 | F5 | F6 | F7 | F8 | F9

Orgiitsel Baglilik 4 ,805

Orgiitsel Baglilik 6 167

Orgiitsel Baglilik 3 , 132

Orgiitsel Baghlik 7 | ,717

Orgiitsel Baglilik 5 ,716

Orgiitsel Baglilik 8 ,689

Orgiitsel Baglilik 2 ,675

Satis Ele.Perform. 3 ,800
Satis Ele.Perform. 4 ,751
Satis Ele.Perform. 5 ,719
Satis Ele.Perform. 2 , 707
Satis Ele.Perform. 6 ,643
Satis Ele.Perform. 1 ,621
Cikt1 Kontrolii 2 ,873
Cikt1 Kontrolii 1 ,832
Cikt1 Kontrolii 3 ,822
Cikt1 Kontrolii 4 ,800
Cikt1 Kontrolii 5 , 799
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Yoneticiye Giiven 4

,763

Yoneticiye Giiven 3

751

Yoneticiye Giiven 2

, 745

Yoneticiye Giiven 5

672

Yoneticiye Giiven 1

534

Siire¢ Kontrolii 2

, 187

Siire¢ Kontrolii 1

,764

Siire¢ Kontrolii 4

137

Siire¢ Kontrolii 3

,718

Ogrenme Yonel. 4

725

Ogrenme Yénel. 2

,706

Ogrenme Yénel. 3

,705

Ogrenme Yoénel. 1

,667

Performans Yonel. 4

729

Performans Yonel. 3

,672

Performans Yonel. 2

,654

Performans Yonel. 5

,579

Performans Yonel. 6

,536

Is Gerilimi 2

,850

Is Gerilimi 3

,821
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Is Gerilimi 1 , 790

I¢ Motivasyon 5 ,823
I¢ Motivasyon 4 ,805
I¢ Motivasyon 6 ,664

Faktor analizi sonucunda elde edilen yapiya bagli olarak degiskenlere iliskin Alpha
giivenilirlikleri hesaplanmis ve tiim giivenilirliklerin literatiirde kabul géren 0.70’in
tizerinde oldugu ortaya cikarilmistir (Nunally, 1978).

Tablo 2: Degiskenlere Ait Cronbach Alpha (o) Giivenilirlik Katsayilar

Degiskenler Soru Cikartilan | Cronbach
Sayisi Soru Sayis1 | Alpha (o)
Siire¢ Bazl1 Kontrol 4 - 0.8146
Cikt1 Bazli Kontrol 5 - 0.8863
Ogrenme Yonelimi 9 5 0.7789
Performans Yo6nelimi 6 1 0.7360
Yoneticiye Giiven 5 - 0.7476
Orgiitsel Baglilik 8 1 0.9046
Ic Motivasyon 6 3 0.7896
Is Gerilimi 3 - 0.8219
Satis Ele. Performansi 6 - 0.8428

Korelasyon analizi sonucunda elde edilen korelasyon katsayilar1 Tablo 3’de

gOsterilmistir.
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Tablo 3: Tiim Degiskenlere Ait Ortalama, Standart Sapma Degerleri ve
Korelasyon Katsayilar

7]
g
£
s| =| = E £
Sl E| E| 8| 5| « 5
@ g =] ) 5 > = ~
IS N S s =~ =3 — —
- o — N 0 &) =3 - =
ks ] = = >~ a I5) m S = g
= © n g N © s 2 - > g b5
v/ IS = M 3 g .8 Q 2 = =
4 s < m = é = @ [ = 0
Nz —_ k=] On — o o o E 2 S 1223
B0 [} c o p=) o o = ™ =] 21
2 = 8 5 = 5D 5 5 o 5 a0 £
a (@) & % Ol O [ > (@) = iy o)
Siireg Kontrolii 424 |0.60
0.814
a
Cikt1 Kontrolii 343 |0.68 | 0.120 | 0.886
* a
Ogrenme Yonelimi 442 1055 |0.3510.059 | 0.779
* a
PerformansY 6nelimi 3.89 [0.69 |0.348 | 0.075 | 0.339 | 0.736
- - a
Yéneticiye Giiven 3.94 |[0.86 |0.328 | 0.157 | 0.269 | 0.360 | 0.747
- - - - a
Orgiitsel Baghlik 402 |0.71 |0.369 | 0.158 | 0.355 | 0.381 | 0.500 | 0.904
- - - - - a
I¢ Motvasyon 343 (098 |0.219 | 0.015 | 0.096 | 0.292 | 0.299 | 0.470 | 0.789
- - - - - a
Is Gerilimi 278 | 104 |- - - - - - - 0.821
0.219 | 0.064 | 0.029 | 0.160 | 0.273 | 0.339 | 0.283 | *
Satis Ele. Perform. 428 |0.50 |0.310 | 0.082 | 0.335 | 0.338 | 0.268 | 0.345 | 0.203 | - 0.842
- - - - - - 146 |
aCronbach Alpha © p<001 ™ p<0.05

Aragtirmada kullanilan degiskenler arasindaki korelasyonlar incelendiginde, siirec
bazli kontrol sisteminin satis elemanmin isle ilgili yonelimlerinden 6grenme
yonelimi (0.351) ve performans yonelimi (0.348) ile p<0.01 diizeyinde pozitif yonde
anlaml iligskiye sahip oldugu goriilmektedir. Siire¢ bazli kontrol sisteminin satig
elemaninin is algilarindan yoneticiye giiven (0.328), orgiitsel baglilik (0.369), i¢
motivasyon (0.219) ile p<0.01 diizeyinde pozitif yonde anlaml: iliskiye sahip oldugu
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goriilmektedir. Siire¢ bazli kontrol sisteminin satis elemanmin is algilarindan is
gerilimi (-0.219) ile p<0.01 diizeyinde negatif yonde anlaml: iliskiye sahip oldugu
degerlendirilmektedir.

Diger bir kontrol tiirii olan ¢ikt1 bazli kontrol sistemi ile satis elemaninin isle ilgili
yonelimlerinden 6grenme yonelimi ve performans yonelimi arasinda anlamli bir
iligki olmadigi tespit edilmistir. Cikt1 bazli kontrol sisteminin satig elemaninin is
algilarindan yoneticiye giiven (0.157) ve orgiitsel baghilik (0.158) ile p<0.01
diizeyinde pozitif yonde anlaml iligkiye sahip oldugu goriilmektedir. Ancak ¢ikti
bazli kontrol sistemi ile satig elemanmnin is algilarindan olan i¢ motivasyon ve is
gerilimi arasinda anlaml bir iliski olmadig1 goriilmektedir.

Siire¢ bazli kontrol sistemi ile satis elemani performansi arasindaki iligkiye
bakildiginda, iki degisken arasinda pozitif yonde ve p<0.01 diizeyinde anlamli
(0.310) bir iliski oldugu, ancak c¢ikti bazli kontrol sistemi ile satig elemani
performans: arasmda anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir.

Satis elemaninin isle ilgili yonelimleri ile satis elemani performansi arasindaki
iliskilere bakildiginda, hem Ogrenme yoneliminin (0.335), hem de performans
yoneliminin (0.338) satis elemani performansi ile p<0.01 diizeyinde pozitif yonde
anlaml iliskisi oldugu tespit edilmistir.

Satis elemaninin is algilar1 ile satig elemani performansi arasindaki iliskiler
incelendiginde, yoneticiye giivenin (0.268), orgiitsel baglhilign (0.345) ve ic
motivasyonun (0.203) satig eleman1 performansiyla p<0.01 diizeyinde pozitif yonde
anlamlt iliskiye sahip oldugu, is geriliminin (-0.146) ise satis elemani
performansiyla p<0.01 diizeyinde negatif yonde anlamli iliskiye sahip oldugu
degerlendirilmektedir.

Regresyon Analizleri ve Hipotezlerin Testi

Aragtirma kapsamindaki hipotezleri test etmek amaciyla ¢oklu regresyon analizi
kullanilmistir. Arastirma kapsamindaki regresyon modelleri SPSS 12.0 istatistik
paket programi ile analiz edilmis, elde edilen sonuglar ve hipotezlerin testleri
asagida sirast ile aciklanmustir.

Siire¢ bazli kontrol sistemi ile ¢ikti bazli kontrol sisteminin, dgrenme yonelimi
iizerindeki etkisini gdstermek {izere kurulan birinci regresyon modelinin analizi
sonucunda, modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz
sonuglarina gore, siire¢ bazli kontrol sisteminin (B=0.348, p<0.01) O6grenme
yonelimi iizerinde etkili oldugu, buna karsin ¢ikt1 bazli kontrol sistemi ile 6grenme
yonelimi arasinda anlamli bir iligki olmadigi ortaya ¢ikmaktadir. Siireg bazli ve ¢ikti
bazli kontrollerin satis elemaninin isle ilgili yonelimlerinden performans yonelimi
iizerindeki etkisini gostermek iizere kurulan ikinci regresyon modelinin analizi
sonucunda modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz
sonuglarma gore, siire¢ bazli kontrolin ($=0.344,p<0.01) performans yonelimi
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iizerinde etkili oldugu, buna karsin ¢ikti bazli kontrol sistemi ile performans
yonelimi arasinda anlamli bir iligki olmadig1 ortaya ¢ikmaktadir.

Siire¢ bazli ve ¢ikti bazli kontrollerin, satis elemaninin is algilarindan yodneticiye
giiven iizerindeki etkisini gostermek iizere kurulan iiglincii regresyon modelinin
analizi sonucunda, modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz
sonuglarma gore, sire¢ bazli kontrolin ($=0.314,p<0.01) yoneticiye giiven ile
pozitif yonde iliskili oldugu goriilmektedir. Buna karsin ¢ikt1 bazli kontrol sistemi
ile yoneticiye giiven arasinda negatif yonde iliski olduguna dair kurulan hipotez
desteklenmemistir.

Siire¢ bazli ve ¢ikti bazli kontrollerin satis elemaninin is algilarindan orgiitsel
baglhilik tizerindeki etkisini gostermek {izere kurulan dérdiincii regresyon modelinin
analizi sonucunda, modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu gériilmektedir. Analiz
sonuglarma goére, hem siire¢ bazli kontroliin ($=0.355, p<0.01), hem de ¢ikt1 bazl
kontroliin orgiitsel baghlik {izerinde pozitif yonde etkili oldugu goriilmektedir.
Analiz sonuglar1 incelendiginde, siire¢ bazli kontroliin (=0.355, p<0.01), ¢ikt1 bazh
kontrolden (B=0.116, p<0.01) orgiitsel bagllik iizerinde daha fazla etkili oldugu
goriilmektedir.

Siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin satis elemaninin is algilarindan i¢ motivasyon
tizerindeki etkisini gdstermek iizere kurulan besinci regresyon modelinin analizi
sonucunda, modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz
sonuglarma gore, siire¢ bazli kontroliin (f=0.220,p<0.01) i¢ motivasyon iizerinde
pozitif yonde etkili oldugu, buna karsin ¢ikt1 bazli kontrol ile i¢ motivasyon arasinda
anlaml1 bir iliski olmadig1 gériilmektedir. Siire¢ bazli ve ¢ikti bazli kontrollerin satis
elemaninin is algilarindan is gerilimi {izerindeki etkisini géstermek iizere kurulan
altinc1 regresyon modelinin analizi sonucunda, modelin istatistiksel olarak anlamli
oldugu goriilmektedir. Analiz sonuglarma gore, siire¢ bazli kontroliin (f=-0.214,
p<0.01) is gerilimi lizerinde negatif yonde etkili oldugu, buna karsin ¢ikt1 bazl
kontrol ile ig gerilimi arasinda anlamli bir iliski olmadig1 gériilmektedir.

Siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin satis eleman1 performansina etkilerini ortaya
koymak tizere kurulan yedinci regresyon modelinin analizi sonucunda, modelin
istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz sonuglari, siire¢ bazli
kontroliin (p=0.305, p<0.01) satis eleman1 performansi iizerinde etkili bir faktor
oldugunu ortaya koymaktadir. Bununla birlikte, ¢ikti bazli kontrol ile satis elemani
performansi arasinda anlamli bir iliski olmadigi goriilmektedir.

Satis elemanmin isle ilgili yonelimlerinin satis elemani performansi iizerinde olan
etkilerini test etmek amaciyla kurulan sekizinci regresyon modelinin analizi
neticesinde, modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz
sonuglart incelendiginde, hem 6grenme yoneliminin ($=0.249, p<0.01) hem de
performans yoneliminin ($=0.254, p<0.01) satis eleman1 performansi tizerinde etkili
faktorler oldugu goriilmektedir.
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Satis elemant is algilarmin satis elemani performansi iizerinde olan etkilerini test
etmek amaciyla kurulan dokuzuncu regresyon modelinin analizi sonucunda, modelin
istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz sonuglari incelendiginde,
yoneticiye giivenin (f=0.123, p<0.01) ve orgiitsel bagliligin (f=0.260, p<0.01) satis
elemani performansi {izerinde etkili faktorler oldugu, buna karsin, i¢ motivasyon ve
is gerilimi ile satis elemani performansi arasinda anlamli iliskiler olmadigi
goriilmektedir.

Arastirma Hipotezlerinin Kabul / Red Durumu

Uygulanan regresyon analizleri sonucunda elde edilen bulgular dogrultusunda
arastirma kapsaminda belirlenen hipotezlerin kabul ya da red edilme durumu Tablo
4’de gosterilmistir.

Tablo 4: Arastirma Hipotezlerinin Kabul / Red Olma Durumu

HIPOTEZLER KABUL / RED
H;: Siire¢ bazli kontrol 6grenme yonelimini pozitif yonde etkilemektedir. Kabul/p:0.348"
Hy: Cikt1 bazli kontrol 6grenme yonelimini pozitif yonde etkilemektedir. Red

Hs: Siire¢ bazli kontrol performans yonelimini pozitif yonde etkilemektedir. Kabul/p:0.344"
Ha: Cikt1 bazli kontrol performans yonelimini pozitif yonde etkilemektedir. Red

Hs: Siireg bazli kontrol ydneticiye giiveni pozitif yonde etkilemektedir. Kabul/p:0.314"
He: Cikt1 bazli kontrol yoneticiye giiveni negatif yonde etkilemektedir. Red

Hy: Siire¢ bazli kontrol orgiitsel baglilig1 pozitif yonde etkilemektedir. Kabul/p:0.355"
Hg:Cikt1 bazli kontrol orgiitsel bagliligi pozitif yonde etkilemektedir. Kabul/p:0.116"
Hg: Siire¢ bazli kontrol i¢ motivasyonu pozitif yonde etkilemektedir. Kabul/p:0.220"
Hio: Cikt1 bazli kontrol i¢ motivasyonu pozitif yonde etkilemektedir. Red

Hi1:Siire¢ bazli kontrol is gerilimini negatif yonde etkilemektedir. Kabul/p:-0.214"
Hiz: Cikt1 bazli kontrol is gerilimini pozitif yonde etkilemektedir. Red

Hya:Siire¢ bazh kontrol satis elemani performansim pozitif yonde etkilemektedir. | Kabul/p:0.305"

181



Selim Said EREN

H14:Cikt1 bazli kontrol satis elemani performansini pozitif yonde etkilemektedir. Red

His:0grenme yonelimi satis elemant performansini pozitif yonde etkilemektedir. | Kabul/p:0.249"

Hig:Performans yonelimi satis elemani performansini  pozitif yonde
etkilemektedir.
Kabul/B:0.254

Hi7:Yoneticiye giiven satig elemani performansimi pozitif yonde etkilemektedir. Kabul/p:0.123"

His:Orgiitsel baglilik satis elemani performansini pozitif yonde etkilemektedir. Kabul/p:0.260"

Hig:i¢ motivasyon sati elemani performansini pozitif yonde etkilemektedir. Red

Hao:Is gerilimi satis elemam performansini negatif yonde etkilemektedir. Red

Sonugc ve Oneriler

Aragtirmada ileri siiriilen hipotezleri test etmek iizere kurulmus olan regresyon
modelleri 6nemli bulgular ortaya koymaktadir. Arastirmada gerceklestirilen
korelasyon analizi sonucunda, siire¢ bazli kontrollerin hem 6grenme yonelimi ile
hem de performans yonelimi ile pozitif yonde iliskili oldugu ortaya konmustur. Bu
durum literatiirdeki benzer ¢alismalar1 destekler niteliktedir (Stathakopoulos, 1996;
Kohli vd., 1998). Literatiirdeki ¢aligmalarin ve ileri siirmis oldugumuz hipotezlerin
aksine, ¢ikt1 bazli kontrollerin 6grenme yonelimi ve performans yonelimi iizerinde
pozitif yonde anlamli bir etkisinin bulunmadigi ortaya ¢ikmistir. Bu sonucun
nedenlerinin anlagilabilmesi i¢in daha fazla arastirma yapilmasi yararli olacaktir.
Analizler neticesinde ortaya ¢ikan bu durum, isletmelerin satis yoneticilerinin ¢ikti
bazli kontrollerden ¢ok, siire¢ bazli kontrollere agirlik vermek istemeleriyle
agiklanabilir.

Sonuglarina gore, siire¢ bazli kontrollerin yoneticiye giiven ile pozitif yonde iligkili
oldugu gorilmektedir. Bu sonug, bugiine kadar bu konuda yapilmis diger
arastrmalarin - sonuglarm  da desteklemektedir (Oliver ve Anderson, 1994;
Atuahene- Li ve Gima, 2002). Arastirmanin sonuglari, literatiirdeki galigmalarin ve
ileri siirmiis oldugumuz hipotezlerin aksine, ¢ikt1 bazli kontrollerin yoneticiye giiven
iizerinde negatif yonde anlamli bir etkisinin bulunmadigini ortaya ¢ikmustir.

Analiz sonuglar1 incelendiginde, hem siire¢ bazli kontrolin hem de ¢ikti bazh
kontroliin orgiitsel baglilik {izerinde pozitif yonde etkili oldugu goriilmektedir.
Ancak standart beta () katsayilar1 kiyaslandiginda, siire¢ bazli kontroliin ¢ikt1 bazl
kontrolden orgiitsel baglilik {lizerinde daha fazla etkili oldugu goriilmektedir. Bu
sonug, bugiine kadar bu konuda yapilmis diger arastirmalarin sonuglarini da
desteklemektedir (Anderson ve Oliver, 1987; Cravens vd., 1993; Oliver ve
Anderson, 1994).
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Daha o6nce bu konuda yapilmis olan arastirmalarin (Anderson ve Oliver, 1987;
Cravens vd., 1993; Oliver ve Anderson, 1994; Stathakopoulos, 1996; Baldauf vd.,
2002) sonuglarint destekler nitelikte olarak bu ¢aligmada da, siire¢ bazli kontroliin i¢
motivasyon lizerinde pozitif yonde etkili oldugu goriilmektedir. Buna karsin bizim
calismamizda, ¢ikti bazli kontrol ile i¢ motivasyon arasinda anlamli bir iligki
olmadigi ortaya ¢ikmustir.

Analiz sonuglarina gore, siire¢ bazli kontroliin is gerilimi iizerinde negatif yonde
etkili oldugu goriilmektedir. Elde ettigimiz sonug, bugiine kadar bu konuda yapilmig
diger arastirmalarin sonuglarin1 da destekler niteliktedir (Jaworski ve Mclnnis, 1989;
Challagalla, 1997). Ancak, ¢ikt1 bazli kontrol ile is gerilimi arasinda anlamli bir
iligki olmadif1 goriilmektedir.

Arastirma kapsaminda siire¢ bazli ve ¢ikti bazli kontrollerin, satis elemani
performanst iizerindeki etkisi test edilmeye calisilmis ve siire¢ bazli kontroller
acisindan elde edilen sonucun literatiirii destekler nitelikte oldugu goriilmiistiir
(Anderson ve Oliver, 1987; Cravens vd., 1993; Oliver ve Anderson, 1994; Piercy
vd., 1996; Piercy vd., 1999; Baldauf vd., 2001). Bu sonug, siire¢ bazli kontroliin
satis eleman1 performansi iizerinde etkili bir faktdr oldugunu ortaya koymaktadir.
Bununla birlikte, ¢ikti bazli kontrol ile satis elemani performansi arasinda anlamli
bir iligki olmadig1 gériilmektedir.

Regresyon analizi sonuglarina goére, hem 6grenme yoneliminin hem de performans
yoneliminin satis eleman1 performansit ile pozitif yonde iliskili oldugu
goriilmektedir. Bu durum literatiirdeki benzer caligmalar1 destekler niteliktedir.
Ayrica, yoneticiye giivenin satis elemani performansi ile pozitif yonde iliskili
oldugu sonucu elde edilmistir. Elde ettigimiz sonug, bugiine kadar bu konuda
yapilmis diger aragtirmalarin (Atuahene- Gima ve Li, 2002) sonuglarini da destekler
niteliktedir. Orgiitsel baghliginin, satis eleman1 performansi iizerindeki etkisine
yonelik olarak elde edilen bulgular literatiirdeki ¢aligmalar1 (Piercy vd., 1996;
Baldauf vd., 2002) destekler niteliktedir. Sonuglar bize, 6rgiitsel baghiligin satis
eleman1 performansi ile pozitif yonde iliskili oldugunu gostermektedir. Satig
elemanlarmin i¢ motivasyonunun, satis elemani performansi lizerindeki etkisine
bakildiginda, literatiirdeki ¢alismalarin (Barker, 1999; Baldauf vd., 2002) ve ileri
stirmiis oldugumuz hipotezin aksine, i¢ motivasyon ile satis elemani performansi
arasinda anlamli bir iliski bulunmadigimi ortaya ¢ikarmustir. Yine arastirma sonuglart
incelendiginde, is geriliminin, satis eleman1 performansi iizerindeki etkisine yonelik
ileri strdiigiimiiz hipotez ve literatiirdeki paralel c¢aligmalarin (Pool, 2000;
Hochwarter vd., 2007) aksine, is gerilimi ile satis elemani performansi arasinda
negatif yonde anlamli bir iliski bulunmadig1 ortaya ¢ikmistir.

Her arastirma gibi bu arastirmanin da kisitlar1 vardir. Sonuglar yorumlanirken bu
kisitlar dikkate alimmalidir. ilk olarak elde edilen sonuglarin genellestirilebilmesini
saglamak icin, satis yonetimi kontrol sistemlerini konu alan ¢ok sayida ve farkl
sektorlerde arastirma yapilmasina ihtiyag vardir.
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Satis yonetimi kontrolinde az ilgi goéren konulardan biri, ydnetim kontrol
stratejilerinin muhtemel &nciilleridir. Ileride satis yonetimine iliskin yapilacak
caligmalar, satis yonetimi kontrol stratejisinin se¢imini etkileyebilecek muhtemel
gevresel, orgiitsel, kisisel, yonetimsel ve diger degiskenleri dikkate almalidir.

Satis  yoneticilerinin  performansi, bugiine kadar satis yonetimi kontrol
caligmalarinda dikkate almmamistir. Bu konu, arastirma ilgisini gerektirmektedir.
Ciinkii satis yoneticileri, satis elemani ile ilgili olumlu sonuglara katki saglayan
temel kisiler olabilir. Siire¢ bazli satis yonetimi kontrol sistemi, uygun satig
ortamlarmda uygulandiginda olumlu sonuglara yol agmaktadir. Bu konuyla ilgili
olarak, daha yiiksek performans gosteren yoneticilerin daha diisiikk performans
gosteren yoneticilerden daha fazla siire¢ bazli yonetim kontrolii uygulayip
uygulamayacagi ya da siire¢ bazli kontrolii, diger yoneticilerden daha yiiksek
diizeyde uygulayan satis yoneticilerinin ayn1 zamanda daha iyi performans gosterip
gostermeyecegi sorularmin cevaplanmasi gereklidir.

Son olarak gelecekte yapilacak arastirmalarda, bizim caligmamizda yer almayan
resmi olmayan kontrollerin (sosyal, kisisel ve kiiltiirel kontroller), satis elemam
ozelliklerine etkileri ve bu boyutlar ile satis elemani performansi iliskilerinin
aragtirilmasinin yararh olacagi diisiiniilmektedir.
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